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	Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan mengkaji peranan strategi komunikasi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan jumlah siswa di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung.
	Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif yang mana pengumpulan data dan informasi peneliitian ini dilakukan dengan cara wawancara, observasi dan studi literatur.
	Hasil penelitian ini merumuskan atau membuat tahapan strategi pengembangan komunikasi efektif di SMK Mahaputra diantaranya yaitu 1) Mengidentifikasi profil target 2) Menentukan tujuan komunikasi 3) Merancang komunikasi dengan melakukan strategi pesan, strategi kreatif dan sumber pesan. 4) Memilih saluran komunikasi non pribadi 5) Menetapkan anggaran promosi dengan metode terjangkau 6) Memutuskan bauran media yang akan digunakan 7) Mengukur hasil promosi dan 8) Mengelola komunikasi pemasaran dengan konsistensi dan perbaikan dari tahun ke tahun.




This study aims to determine and examine the role of appropriate marketing communication strategies in increasing the number of students at the Bandung Regency Mahaputra Vocational School.
This research was conducted with a qualitative approach with descriptive methods in which the data collection and research information was carried out by interview, observation and literature study.
The results of this study formulate or make the stages of effective communication development strategies at Mahaputra Vocational School including 1) Identifying target profiles 2) Determining communication objectives 3) Designing communication by conducting message strategies, creative strategies and message sources. 4) Choosing a non-personal communication channel 5) Setting a promotional budget with an affordable method 6) Deciding on the media mix that will be used 7) Measuring promotional results and 8) Managing marketing communication with consistency and improvement from year to year.




Pendidikan formal (sekolah) merupakan salah satu sistem pendidikan untuk menciptakan manusia yang berpendidikan tanpa melihat latar belakang budaya dan tingkat sosial dan ekonomi siswa yang terlibat didalamnya. Ada banyak sekolah diseluruh Indonesia baik swasta maupun negeri. Seiring perkembangan teknologi dan informasi yang semakin pesat banyak bermunculan sekolah-sekolah dengan menghadirkan konsep-konsep pendidikan yang baru. Hal tersebut membuat sekolah-sekolah diberbagai tempat di Indonesia berlomba-lomba untuk membuat sekolah mereka agar banyak diminati. Berbagai macam strategi atau cara dilakukan untuk menarik minat orang tua murid menyekolahkan anaknya di tempatnya. Dengan adanya persaingan ini maka sekolah memunculkan strategi pemasaran sekolah atau yang lebih dikenal dengan bahasa asing yaitu “Marketing”. Istilah marketing ini tidak hanya dikenal dalam dunia bisnis, industri, dan perdagangan akan tetapi meluas kepada dunia pendidikan yakni sekolah.
Pemasaran adalah suatu metode baru untuk memajukan dan mengembangkan potensi sebuah organisasi dengan memusatkan sasaran atau target, terutama pada masyarakat yang benar-benar membutuhkan dan menginginkan lembaga sekolah kita dan tujuan dari pemasaran adalah membantu pengelola suatu organisasi untuk memutuskan produk apa yang mesti ditawarkan terlebih dahulu.
Dewasa ini, persaingan antar sekolah semakin atraktif. Pemasaran untuk lembaga pendidikan mutlak diperlukan. Sekolah sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan (siswa), karena pendidikan merupakan proses sirkuler yang saling mempengaruhi dan berkelanjutan. 
Menginformasikan program unggulan sekolah pada masyarakat merupakan salah satu upaya untuk menarik minat masyarakat dalam memilih sekolah. Komunikasi merupakan salah satu upaya yang bisa dilakukan sekolah untuk memasarkan lembaga pendidikannya pada masyarakat karena komunikasi merupakan sarana dimana perusahaan/instansi berusaha menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang dipasarkan (Kotler dan Keller, 2016:172) 
Komunikasi harus dapat dipahami, sebab hal ini berhubungan erat dengan peranannya dalam pengambilan keputusan. Betapapun bagusnya ide atau gagasan seseorang, jika tidak mampu mengkomunikasikannya maka ide tersebut tidak akan terlaksana. Terlebih di era globalisasi yang penuh dengan persaingan menuntut adanya kemampuan komunikasi efektif. Sejumlah kegiatan promosi pun dilakukan demi merebut perhatian konsumen. Dalam kajian pemasaran, kegiatan promosi yang efektif dan efisien termasuk dalam bagian dari komunikasi pemasaran. 
Tujuan Penelitian
	Tujuan utama dilakukannya penelitian ini antara lain adalah untuk menganalisis, mengkaji dan mengetahui : 
1.	Implementasi kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung.
2.	Kinerja lembaga yang dicapai dalam menambah jumlah siswa di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung.
3.	Hambatan dalam peranan kegiatan komunikasi pemasaran di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung.
4.	Peranan Strategi komunikasi pemasaran yang tepat dalam meningkatkan jumlah siswa di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung.
Komunikasi Pemasaran
	Menurut Kotler (2016:172) Komunikasi pemasaran (Marketing Communication) adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya untuk menginformasikan, membujuk dan meningkatkan konsumen langsung atau tidak langsung tentang produk dan merk yang mereka jual. Menurut Sutisna (2012:267) komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik, terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk-produk di pasar.
Komunikasi pemsaran memegang peranan yang sangat penting bagi pemasar. Tanpa komunikasi, konsumen maupun masyarakat secara keseluruhan tidak akan mengetahui keberadaan produk di pasar. Menurut Tjiptono (2015:387) promosi merupakan salah satu factor penentu keberhasilan program pemasaran. Betapapun berkulitasnya sebuah produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya atau tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan tertarik membelinya.	
Kottler dan Keller (2016:432) mengatakan bahwa, bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix) terdiri dari delapan model komunikasi utama :
1.	Iklan, semua bentuk terbayar dari presentasi nonpersonal dan promosi ide, barang, atau jasa melalui sponsor yang jelas. Menurut Harman (2017:85) iklan adalah bentuk komunikasi yang diatur sedemikian rupa melalui disemininasi informasi tentang kegunaan, keunggulan, atau keuntungan suatu produk supaya menumbuhkan keinginan untuk melakukan pembelian.
2.	Promosi Penjualan, berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau pembelian produk atau jasa.
3.	Acara dan pengalaman, kegiatan dan program yang disponsori perusahaan yang dirancang untuk menciptakan interaksi harian atau interaksi yang berhubungan dengan merek tertentu.
4.	Hubungan masyarakat dan publisitas, beragam program yang dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atau produk individunya.
5.	Pemasaran Langsung,  penggunaan surat,  telepon, faksimile, email, atau internet untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau meminta respons atau dialog dari pelanggan dan prospek tertentu.
6.	Pemasaran interaktif, kegiatan dan program online yang dirancang untuk melibatkan pelanggan atau prospek  dan secara langsung atau tidak langsung meningkatkan kesadaran, memeperbaiki citra, atau menciptakan penjualan  produk dan jasa.
7.	Pemasaran dari mulut ke mulut, komunikasi lisan, tertulis dan elektronik antar masyarakat yang berhubungan dengan keunggulan atau pengalaman membeli atau menggunakan produk atau jasa.
8.	Penjualan personal, interaksi tatap muka dengan satu atau lebih pembeli prosfektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan pengadaan pesanan.

Metodologi Penelitian




         Dalam proses analisis data dengan pendekatan kualitatif, maka analisis dilakukan terhadap hasil wawancara, data hasil pengamatan langsung dan data hasil studi dokumen. Analisis data disini diproses dengan menyusun data supaya dapat ditafsirkan. Menyusun data berarti menggolongkannya menurut topik, pertanyaan, kategori dan parameter serta dimensi yang ditetapkan peneliti. Analisis data ini merupakan proses penyusunan, penyederhanaan data untuk lebih sederhana dan mudah dibaca serta mudah diintegrasikan. Analisis data secara kualitatif diharapkan mampu mengungkap dan memberikan informasi yang akurat sehingga sangat membantu proses interpretasi terhadap data dan informasi yang diperoleh. Disamping hal tersebut, diharapkan dapat diperoleh makna, gambaran fenomena, fakta, dan hubungan fenomena strategi yang dipakai dalam penelitian ini, dalam kaitannya dengan Analisis Implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Siswa.
Sesuai dengan sumber data yang diperoleh dan rumusan masalah dalam penelitian ini, analisis data ini terbagi menjadi enam jenis, yaitu analisis lingkungan eksternal, analisis lingkungan internal, analisis implementasi strategi komunikasi pemasaran, analisis kinerja lembaga yang dicapai dalam menambah jumlah siswa, analisis hambatan dalam pelaksanaan penerapan strategi komunikasi pemasaran dan analisis peranan strategi komunikasi pemasaran sekolah dalam meningkatkan jumlah siswa. Berdasarkan hal tersebut, maka penulis melakukan pendekatan dengan menggunakan analisis SWOT sebagai instrumen yang digunakan untuk menganalisis implementasi strategi komunikasi pemasaran di SMK Mahaputra.

Pembahasan Hasil Penelitian




Implementasi Strategi Komunikasi Pemasaran SMK Mahaputra
	Implementasi strategi komunikasi pemasaran dapat diartikan sebagai suatu perbuatan mempraktekkan suatu teori, metode dan hal lain untuk mencapai tujuan tertentu dan untuk suatu kepentingan yang diinginkan oleh suatu kelompok atau golongan yang telah terencana dan tersusun sebelumnya.
	Implementasi strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah siswa yaitu dengan melakukan strategi-strategi dan program-program komunikasi pemasaran yang dilakukan seluruh steakholder sekolah. Pada tujuan peneliti memfokuskan penelitiannya kepada implementasi strategi komunikasi pemasaran yang dicapai oleh sekolah.
Kinerja Lembaga Yang Dicapai Dalam Menambah Jumlah Siswa SMK Mahaputra
Pengertian kinerja merupakan suatu hasil kerja yang dihasilkan untuk mencapai tujuan yang diharapkan, seperti menurut Sedarmayanti (2011:260) mengungkapkan bahwa kinerja merupakan terjemahan dari performance yang berarti hasil kerja seorang pekerja, sebuah proses manajemen atau suatu organisasi secara keseluruhan, dimana hasil kerja tersebut harus dapat ditunjukkan buktinya secara konkrit dan dapat diukur (dibandingkan dengan standar yang telah ditentukan).
Hambatan Dalam Pelaksanaan Penerapan Strategi Komunikasi Pemasaran SMK Mahaputra dalam Meningkatkan Jumlah Siswa
Sebagaimana hasil analisis dalam pengumpulan data, berikut kesimpulan yang diambil oleh peneliti dari pemaparan narasumber dan hasil dokumentasi serta observasi yang dilakukan mengenai hambatan dalam pelaksanaan penerapan strategi komunikasi pemasaran di SMK Mahaputra, yaitu :
Proses perizinan dengan sekolah mitra dalam melakukan program coaching clinic 
Proses perizinan lokasi tempat pemasangan spanduk
Terbatasnya tenaga pemasar 
Konsistensi mengupdate atau menginformasikan segala bentuk kelebihan yang dimiliki sekolah dan keberanian bersaing sangat penting untuk dilakukan serta perencanaan yang harus disiapkan matang dari jauh-jauh hari sebelum pelaksanaan adalah cara mengatasi hambatan diluar rencana yang sudah disusun dan disiapkan untuk setiap strategi yang akan dilakukan. Setiap program yang direncanakan harus semaksimal mungkin dilakukan sehingga tidak ada program yang tidak terlaksana atau terlambat dilaksanakan serta perlunya membuat plan B atau rencana program tambahan untuk menyempurnakan rencana strategi yang pertama. Analisis data dari hasil penelitian di atas menunjukkan bahwa beberapa faktor yang menghambat dan menjadi tantangan dalam implementasi strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah siswa perlu diatasi dengan memperhatikan beberapa aspek seperti yang diungkap dari kesimpulan diatas yang diperkuat oleh Terence A.Shimp (2014:332) mengenai perencanaan meliputi koordinasi tingkat perumusan strategi dari mulai waktu dan cara pelaksanaan yang harus disiapkan terlebih dahulu. Sedangkan menurut Duncan dalam Husnuzzan (2013:19), mengemukakan bahwa strategi adalah proses perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian yang harus benar-benar disiapkan dalam memasarkan sebuah produk, sedangkan menurut Stoner dan Freeman (Safroni, 2012:44) manajemen adalah proses perencanaan, pengorganisasian, kepemimpinan dan pengendalian upaya anggota organisasi  dan proses penggunaan semua sumber daya organisasi untuk tercapainya tujuan organisasi yang telah ditetapkan.
Peranan Strategi Komunikasi Pemasaran Sekolah Dalam Meningkatkan Jumlah Siswa SMK Mahaputra
	Melalui kegiatan iklan (spanduk, brosur, iklan radio), potongan biaya, acara pelatihan gratis, gerak jalan, kerja bakti, penanaman pohon dan coaching clinic, komunikasi pemasaran memiliki peran sebagai berikut:
1.	Menginformasikan keberadaan SMK Mahaputra sebagai lembaga pendidikan baru yang berada di kecamatan Katapang
2.	Mengedukasi para calon siswa dan orang tua siswa mengenai dua program yang ada di SMK Mahaputra mengenai keunggulan beserta lapangan pekerjaan atau masa depan program tersebut (kelanjutan dari program, jika melanjutkan ke universitas / pergurua tinggi)
3.	Melakukan sosialisasi kepada para orang tua siswa untuk mendaftarkan putraputrinya ke SMK Mahaputra dengan penawaran biaya sekolah yang murah, bangunan (fisik) sekolah yang baik serta lulusan yang berkompetensi dan berakhlak.
4.	Mengingatkan kembali kepada para calon orang tua siswa dan siswanya sendiri mengenai batas waktu pendaftaran untuk segera melakukan pendaftaran.
5.	Menjalin hubungan baik dengan masyarakat sekitar, demi membentuk image yang baik dan berharap dapat terbentuknya promosi dari mulut ke mulut.

Kesimpulan
1.	Implementasi strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan di SMK Mahaputra kabupaten Bandung adalah dengan melakukan iklan seperti sebar brosur, spanduk, iklan di radio, sosialisasi ke sekolah-sekolah menengah pertama sekitar SMK Mahaputra, memberikan potongan harga untuk yang membayar lunas uang masuk, memberikan diskon khusus untuk anak yatim duafa serta hafizh qur’an. Membuat acara yang melibatkan masyarakat sebagai bentuk promosi dan ajang untuk mengenalkan sekolah baru di lngkungan desa Sukamukti seperti gerak jalan, bakti sosial dan kegiatan Idul Qurban. Mengadakan pelatihan-pelatihan untuk siswa kelas 3 SMP seperi broadcast, pembuatan animasi 2 dimensi dan menyimpan informasi pendaftaran pada website dan media sosial yaitu pada facebook dan instagram.
2.	Dari hasil kajian mengenai dimensi kinerja lembaga yang dicapai dalam menambah jumlah siswa di SMK Mahaputra Kabupaten Bandung, kesimpulan peneliti adalah cukup efektif, dengan alasan adanya peningkatan jumlah siswa dari tahun pertama ke tahun kedua sebesar 60% dan wawancara dengan beberapa siswa, menunjukkan bahwa mereka mendaftar ke SMK mahaputra karena kinerja lembaga yang dilakukan seperti dari lima belas anak yang di wawancarai mengetahui SMK Mahaputra dari mana, jawabannya enam orang dari brosur, delapan orang sodara, teman dan orang tuanya serta satu orang dari hasil keliling mencari sekolah.

3.	Dari hasil kajian mengenai faktor-faktor yang menghambat dalam implementasi kegiatan komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah siswa, meliputi:
- Proses perizinan dengan sekolah mitra (SMP) dalam melakukan program coaching clinic seringkali sulit karena pengaturan waktu di sekolah mitra.
- Proses perizinan untuk lokasi tempat pemasangan spanduk, berbenturan dengan spanduk yang lainnya.
- Terbatasnya tenaga pemasar, yang saat ini sepenuhnya dilakukan oleh guru-guru SMK Mahaputra.


4.	Dari hasil analisis peranan strategi komunikasi pemasaran dalam meningkatkan jumlah siswa di SMK Mahaputra yaitu sebagai berikut:

1.	Menginformasikan keberadaan SMK Mahaputra sebagai lembaga pendidikan baru yang berada di kecamatan Katapang
2.	Mengedukasi para calon siswa dan orang tua siswa mengenai dua program yang ada di SMK Mahaputra mengenai keunggulan beserta lapangan pekerjaan atau masa depan program tersebut (kelanjutan dari program, jika melanjutkan ke universitas / perguruan tinggi)
3.	Melakukan sosialisasi kepada para orang tua siswa untuk mendaftarkan putra-putrinya ke SMK Mahaputra dengan penawaran biaya sekolah yang murah, bangunan (fisik) sekolah yang baik serta lulusan yang berkompetensi dan berakhlak.
4.	Mengingatkan kembali kepada para calon orang tua siswa dan siswanya sendiri mengenai batas waktu pendaftaran untuk segera melakukan pendaftaran.
5.	Menjalin hubungan baik dengan masyarakat sekitar, demi membentuk image yang baik dan berujung dapat terbentuknya promosi dari mulut ke mulut.

Rekomendasi
Rekomendasi yang dapat diberikan setelah dilakukannya analisis yaitu:
1.	Konsistens dalam mengupdate atau menginformasikan segala bentuk kelebihan yang dilakukan atau dimiliki sekolah, sehingga semakin banyak orang yang mengetahui keberadaan sekolah SMK Mahaputra dan image SMK Mahaputra semakin tertanam di masyarakat. Baik melalui media sosial maupun melalui radio sekolah.
2.	Membuat perencanaan program komunikasi pemasaran yang terintegrasi (IMC) jauh-jauh hari sebelum pelaksanaan PPDB serta pengkordinasian antar pelaksana (baik guru maupun perwakilan siswa) dan manajemen (panitia PPDB) harus benar-benar singkron dengan harapan sebuah tujuan bisa tercapai dengan baik.
3.	Setiap program yang direncanakan harus semaksimal mungkin dilakukan sehingga tidak ada program yang tidak terlaksana atau terlambat dilaksanakan serta perlunya membuat plan B atau rencana program tambahan untuk menyempurnakan rencana strategi yang pertama.
4.	Menambah kegiatan atau acara-acara pelatihan yang mengundang banyak siswa kelas 3 ke SMK Mahaputra, karena selain untuk mengenalkan langsung lingkungan sekolah, para calon siswa tersebut dapat juga merasakan langsug suasana belajar di SMK Mahaputra. Dari peserta yang datang tersebut sekolahpun dapat langsung menawarkan pendaftaran (promosi).
5.	Menambah bentuk promosi, misalnya potongan harga untuk 10 siswa pendaftar di bulan Mei (sebelum kelulusan dibuka) atau voucher alat tulis saat mendaftar di SMK Mahaputra khusus untuk siswa-siswa  yang sudah mengikuti pelatihan di SMK Mahaputra.
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